光华店销售分析及措施

一、基本情况：

1、年保本点：386.4万元，月保本点：32.2 万元，  日保本点：1.07万元

2、1-8月销售数据分析：

	年份
	销售
	销售笔数
	客单价
	毛利
	会员占比

	2011年
	2573229.1
	55115
	46.7
	819302.2
	37.3%

	2012年
	2311189.4
	48978
	47.2
	786607.8
	42.5%

	同比增减
	-10.2%
	-11.1%
	1%
	-4%
	13.9%


分析：2012年1-8月较去年同期下降了26.2万，主要原因在于：

1、2011年6月协助外销部在非遗文化节期间销售11万元

2、2011年下半年在菜市场新开了一家私人药房，以低价策略吸引了一部分客户，2012年1-8月销售笔数较去年同期下降了6137笔。

针对此情况，做以下应对措施：

对于顾客反应的价格问题及时记录并调查真实性，调查结果汇总后报公司调价，尽量缩小价格差距，留住老顾客。

每月进行一次顾客满意度调查：对品种齐全度、服务态度、价格、推荐品种疗效、药店设施等方面进行调查，汇总后找出存在的问题，有针对性地解决。

每周邀请厂家做店外促销，尽量拉升人气。

发展有效会员，积极宣传会员权益，会员消费时提醒其使用积分，让会员真实感受到实惠，稳定客户群。

二、五个影响门店销售分析：

	1、品种情况:总品种数（不含中药饮片贵细）

	ABC
	经营品种数
	动销品种数
	不动销品种数
	公司经营品种数
	经营占比率
	动销率
	销售金额
	毛利额
	库存金额

	D
	1880
	1076
	804
	2500
	75.20%
	57.23%
	108298.22 
	22812.23 
	131348.43 

	A
	257
	133
	124
	463
	55.51%
	51.75%
	34728.65 
	20244.35 
	27314.88 

	B
	90
	61
	29
	105
	85.71%
	67.78%
	9322.32 
	4101.04 
	9211.04 

	C
	13
	6
	7
	17
	76.47%
	46.15%
	1114.34 
	391.44 
	4105.12 

	T1
	185
	114
	71
	202
	91.58%
	61.62%
	29739.98 
	10731.49 
	22579.84 

	T2
	87
	49
	38
	103
	84.47%
	56.32%
	17336.27 
	4312.81 
	10274.34 

	T3
	5
	5
	0
	5
	100.00%
	100.00%
	4092.41 
	575.92 
	1878.00 

	未分类
	52
	11
	41
	200
	26.00%
	21.15%
	746.97 
	405.37 
	19253.46 

	合计
	2569
	1455
	1114
	3595
	71.4%
	56.6%
	205379 
	63575 
	225965 

	2、大类占比：

	大类ID
	大类名称
	1-8月收入
	毛利
	毛利率
	占比

	1
	药品
	124.30
	32.7
	26.3%
	53.8%

	3
	保健食品
	30.6
	16.4
	53.6%
	13.2%

	2
	中药材及中药饮片
	63.4
	24.4
	38.5%
	  27.4%

	4
	医疗器械
	10
	4.1
	41%
	4.3%

	7
	化妆品
	1.3
	0.54
	41.5%
	0.6%

	6
	消毒产品
	1.1
	0.5
	45.5%
	0.5%

	5
	日用品
	0.11
	0.02
	18.2%
	0.05%

	8
	普通食品
	0.13
	0.02
	15.4%
	0.06%


分析：
    1、由于必备品种铺货，一部分品种周围需求人群较少（如降糖药），有部分D类小品种由于同一品种厂家较多（如肾石通颗粒本身需求的人就较少，但配了5个厂家的肾石通颗粒到店）导致D类商品运销率不高。

     2、由于大保健品系列较多，价位差距不大，销售时顾客都偏向于选择品牌知名度高的倍健或自然之宝系列，其他保健品系列如拉斯维康、佳汇泰等就动销很差，影响了A类品种动销率也不高。另外，未分类品种动销较低是因为其中的澳宝嘉系列保健品价位高知名度低，销售较差。

3、从销售占比看，保健品类占比不理想，仅占销售的13.2%, 主要还是销售人员缺乏销售技巧， 虽然在销售时建议了顾客搭配相应保健品，但成功率不够高。

4、医疗器械销售也不理想，主要是销售人员推荐意识较弱，也不够专业。

三 、提升销售的五项措施：

1、品种（单位：万元）
	销售情况
	1-8月总销量
	1-8月月均销量
	月计划增长量
	增加率
	备注

	总销量
	231.12
	28.9
	3
	10.4%
	

	其中：中药材
	63.4
	7.9
	0.8
	10.1%
	

	中西成药
	124.30
	15.5
	1.6
	10%
	

	保健品
	30.6
	3.8
	0.6
	15.8%
	

	医疗器械
	10
	1.3
	0.2
	15.4%
	

	化妆品、日化
	1.41
	0.18
	0.02
	11.1%
	

	非药品
	1.1
	0.14
	0.01
	7%
	


分析：
推出秋季养生方应季销售，通过陈列及海报宣传提醒顾客防病养生，拉动精制中药的销售。

每周培训一部分保健品及器械销售卖点、技巧，要求销售人员在销售成药时根据顾客病情推荐相应的保健品或器械，做到多说多推，才能创造更多的销售机会。

每月将效期、淘汰品种及部分滞销品种整理后，分配到人头，培训此部分品种卖点，随时关注并尽快销售出去。

2、会员：（1-8月）

	年份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售
	会员消费
	会员消费占比
	会员客单价
	计划新增会员人数

	2011年
	55115
	20568
	37.32%
	2573229
	1341897
	52.15%
	65.24 
	

	2012年
	48978
	20800
	42.47%
	2311189
	1361342
	58.9%
	65.45 
	120人/月


分析：
1、对每个人负责的重点会员进行分析，慢性疾病的顾客提前将所需药品备齐，并联系顾客药已备好，随时来店购买。

2、每人负责给自己的重点会员发生日慰问短信，并提醒会员可到店领取礼品一份，让顾客感受到我们的真诚。

需要公司解决的问题：

   1、房租太高, 希望公司帮忙尽快分租一部分出去. 减轻成本压力

   2、尽快开通省卡。

